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Señores Miembros del Jurado calificador: 
Ante ustedes pongo a disposición la evaluación del Proyecto de Tesis, titulado: 
Plan de Marketing para el Posicionamiento de la marca  Valet Parking San 
Eduardo de la ciudad de Chiclayo  2017, en cumplimientos al reglamento de 
grados y títulos de la Universidad “César Vallejo” y obtener el Título Profesional 
de Licenciado en Administración. 
El informe estudia dos variables: plan de marketing y posicionamiento; con sus 
dimensiones estrategias de servicios, estrategias de precio, estrategias de plaza, 
estrategias de promoción, estrategias people, estrategias de proceso, 
estrategias de pysical evidence, La variable posicionamiento, identidad, 
comunicación e imagen percibida. 
El presente informe contiene VIII capítulos: el primero capitulo abarca el 
problema de investigación se refiere a la realidad problemática, trabajos previos, 
teorías relacionadas al tema, formulación de problema justificación del estudio, 
hipótesis y los objetivos.  
El capítulo II contiene el marco metodológico, es decir la metodología al ser 
utilizada por el tipo de diseño de investigación, variable, operacionalización, 
población, muestra, técnica e instrumento de recolección de datos, método de 
análisis de datos y aspectos éticos el diseño de investigación, las variables de 
estudio, la población y muestra, las técnicas de recopilación de datos, el método 
de análisis y los aspectos éticos.  
En el capítulo III contiene el análisis ye interpretación de los resultados, donde 
se observa los resultados estadísticos en tablas y gráficos obtenidos de la 
aplicación de instrumento de recolección de datos, además está la recolección 
de resultados, Capitulo IV contiene la discusión de resultados Capítulo V 
conclusiones ,Capítulo VI  recomendaciones, Capitulo VII propuesta, Capitulo 
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La presente investigación de tipo Descriptivo Propositiva, denominada: Plan de 
Marketing para el Posicionamiento de la marca Valet Parking San Eduardo de la 
ciudad de Chiclayo 2017, consiste en el desarrollo de un Valet Parking comercial 
en un punto estratégico de la Ciudad de Chiclayo. El proyecto presenta como 
objetivo general establecer un Plan de Marketing para mejorar el 
posicionamiento de la marca Valet Parking San Eduardo de la ciudad de Chiclayo 
2017. 
El trabajo será analizado a través de una muestra de 40 gerentes o 
administradores de los establecimientos comerciales (hoteles y restaurantes), 
con un tipo de muestreo, considerado para la investigación no probabilístico por 
conveniencia del investigador. 
Para ello se ha diseñado un instrumento para conocer el posicionamiento del 
Valet Parking, basado en la Escala de Likert, el cual fue sometido a juicio de 
expertos. 
 






The present investigation of type Propositive Descriptive, denominated: 
Marketing Plan for the Positioning of the mark Valet Parking San Eduardo of the 
city of Chiclayo 2017, consists in the development of a commercial Valet Parking 
in a strategic point of the City of Chiclayo. The project has as a general objective 
to establish a Marketing Plan to improve the positioning of the Valet Parking San 
Eduardo brand in the city of Chiclayo 2017. 
The work will be analyzed through a sample of 34 clients, with a type of sampling, 
considered for non-probabilistic research for the convenience of the researcher. 
For this, an instrument has been designed to know the positioning of Valet 
Parking, based on the Likert Scale, which was submitted to expert judgment. 





1.1 Realidad Problemática 
En el contexto internacional 
Un componente importante a ser determinado en la gestión estratégica de una 
organización es saber cuáles son los segmentos escogidos para la 
comercialización de los productos y que atributos serán identificados por los 
clientes que le brindarán un valor agregado superior al resto de los competidores 
presentes en el mercado meta, de ahí la necesidad de posicionar en la mente de 
los mismos las ventajas que representan ser fieles a la marca. El 
posicionamiento en palabras de (Kotler, 2000) es “lo que se construye en la 
mente de las personas, es decir se posiciona el producto en la mente de las 
personas”. Es por ello que la postura es requisito básico para triunfar en esta 
época ya que es un instrumento fundamental de la publicidad de estrategias de 
competición (p. 338) 
Para lograr impactar en la mente del consumidor es decir ingresar al target se 
hace útil la relación del producto con los valores o creencias que existen en el 
target. Sin embargo se trata de un producto innovador y lo que se pretende, es 
desarrollar una nueva categoría que sea la necesaria para mostrar los beneficios 
del mencionado producto, es importante hacer la consideración de las ya 
descritas. 
Posicionar estrategias cuyo objetivo es crear una protección para las ventas en 
el mercado. Dicha posición mantiene un liderazgo que no solamente es único. 
Es también un instrumento útil para mantenerlo y así evitar una colisión directa 
con el líder del mercado, insertar nuevos productos, ayudan a diferenciar e 
identificar productos en mercados saturados y previenen o minimizan los efectos 
de la globalización tecnológica. 
Debido al crecimiento de la población, hoy en día se hace complicado poder 
hallar espacios en los cuales estacionar nuestro automóvil, es decir una 




Los valet parking se encargan de desarrollar la acción y administración, dichos 
servicios de estacionamiento contribuyen a mejorar el orden público de las 
ciudades.  
En el Contexto Nacional 
“En Perú, el crecimiento sigue siendo relativamente resistente, y se prevé que 
en 2017 se situé en 4.3% como resultado de una ampliación de la producción de 
cobre, los precios más altos de ese metal, un repunte del gasto público regional 
y local y un sólido gasto en consumo de los hogares”, en palabras del gerente 
del Departamento del Hemisferio Occidental del FMI, Werner. Nos dice que como 
las diferencias del servicio están llegando a su fin, todo esto debiendo enfocarse 
en una conclusión fiscal de manera gradual, teniendo como prioridad el gasto en 
infraestructura pública. 
En la ciudad de Lima, el parque automotor se ha elevado notoriamente, ya que 
actualmente posee diferencia de más de 30 mil playas de aparcamiento. Parking 
Solutions, Torres Á. (2008) indica que para recuperar una inversión de tal 
magnitud, se necesitan por lo menos 30 años de operación de la empresa, 
incluido el terreno.  
La innovación inmobiliaria ha traído como consecuencia que en vez de hacer 
una playa de estacionamiento lo mejor es construir edificios ya que trae mejor 
rentabilidad, esto ha generado en la actualidad una falta de 30 mil 
estacionamientos en Lima Metropolitana, explicó Torres, gerente general 
de Parking Solutions. 
San Isidro y Miraflores distritos de la capital con mayor carencia de 
aparcamientos, llegan a un numero de cajones aproximados en 20 mil, añadió. 
Torres concluye que invertir en este tipo de negocios no es atractivo, debido a lo 
antes mencionado. 
 “En la medida que continúe la informalidad, la inversión en playas de 
estacionamiento es más compleja, nadie quiere invertir US$ 500 mil en un 
terreno, cuando al costado tendrá un cuidador de vehículos informal, que cobra 





Ante dicho panorama, Torres consideró que la responsabilidad de combatir este 
tipo de informalidad recae en las municipalidades de cada distrito, así también 
lamentó la falta de grúas y depósitos vehiculares para solucionar los problemas 
de estacionamiento. 
Según el gerente general de Parking Solutions, para que una playa de 
estacionamiento sea ‘más productiva’, los duplicadores de estacionamiento 
conforman una solución interesante. 
En el contexto local 
En los últimos meses, el parque automotor en Chiclayo creció a pasos muy 
acelerados, según cifras brindadas por el jefe de la unidad de tránsito PNP, 
comandante Abel Ramírez, quien señaló que actualmente circulan más de 300 
mil unidades de servicio público y privado. 
Por lo cual ahora surge la necesidad de contar con Valet Parking mejor 
estructurados y diseñados con infraestructura acorde a la demanda y tecnología 
de vanguardia, es por ello que en la Urbanización San Eduardo de la ciudad de 
Chiclayo, se encuentra ubicado en calle Los os Tumbos 297 Santa Victoria, con 
un área de 623 mts cuadrados, el Valet Parking San Eduardo, en donde se 
atiende  en 2 turnos, en el horario de 6:00 AM a 12:00 PM y de 6: 00 PM a 11 
PM, la empresa funciona hace 2 años 6 meses, y cuenta actualmente con 3 
trabajadores y capacidad para 40 autos. 
La idea de este negocio es establecer una empresa en el giro de servicios, 
“intangible, de un Valet Parking San Eduardo, con opción de servicio a Hotelería, 
y visitantes de diferentes ciudades de nuestro Perú, con la finalidad de crear una 
necesidad para los uturos clientes, ofreciéndoles un servicio de calidad y 
seguridad, obteniendo así la confianza de los mismos. Cabe recalcar que éste 
negocio enfoca su servicio a hoteles. 
Misión  
“Alcanzar el primer lugar en el mercado como la mejor valet parking, reconocido 





Servir con calidad siendo líderes en el mercado de valet parking, para ser la 
mejor alternativa brindando un servicio profesional de estacionamiento, 
posicionándonos como una empresa confiable. 
 
1.2 Trabajos previos 
A nivel internacional 
Carranza (2015), En su estudio cuyo resultado: Plan de marketing para la 
empresa comercial Carranza Cantón Quevedo, año 2015, se concluyó que en la 
empresa no se realizó ningún análisis situacional interno (FODA) y externo, 
existió carencia de un tipo de estudio del mercado objetivo, no creyó conveniente 
analizar a la competencia, y no realizó un tecnicismo, ni de posición diferenciada 
con su empresa. Comercial Carranza al no identificar su FODA; carece de visión 
y misión, no ha trazado sus metas. Los planes de acción, se las emplea de modo 
amateur tomando como ejemplos a seguir a los demás componentes del medio.  
Para la empresa no es importante realizar marketing y promocionar sus 
productos. Los presupuestos también son hechos de manera común. La 
empresa no cuenta con un plan de precaución, mucho menos con un plan de 
publicidad.  En la investigación señalada se encontró que cuando la empresa no 
cuenta con los elementos estratégicos necesarios para realizar un diagnóstico 
estratégico, es como si no tuviera un rumbo establecido, es de mucha 
importancia que toda empresa desarrolle planes de estratégica y un plan de 
marketing basado en las necesidades del cliente. 
Tapia (2016), en el estudio que a letra dice: La comercialización de los productos 
de la empresa SUMAK LIFE y su incidencia en el posicionamiento del mercado 
local del período junio 2014 - julio 2015 en la cuidad de Riobamba-Ecuador, el 
resultado se enfocó en realizar un amplio análisis de los aspectos de la compañía 
con el fin de establecer estrategias de promoción y publicidad que permita 
alcanzar un incremento de las ventas. Se fundamentó en el desarrollo de una 
estrategia para obtener competencias en función de los requerimientos de un 
determinado público, pero además tiene que ver con las estrategias de 




interna y obtener un análisis del problema investigado. La Investigación citada 
se basó en analizar la comercialización de los productos y el posicionamiento, 
habiéndose encontrado una relación significante entre ambas variables. 
Además, en el estudio se plantearon estrategias de promoción y publicidad. 
Cabrera (2013), en la proposición de: Implementación de un Plan de Marketing 
como estrategia de posicionamiento para incrementar las ventas de almacenes 
Yamaha en el Cantón Milagro durante el período 2013-2014, hay que determinar 
los factores que han implicado a las bajas ventas es dicha entidad, se basó en 
la elaboración e implementación de estrategias en los diferentes departamentos 
de la empresa Yamaha con el fin de establecerse en el mercado y por ende 
aumentar el volumen de ventas, todo ello concerniente a la constante evolución 
que hace la marca para mejorar cada año. En la presente investigación se 
implementó estrategias de publicidad sobre todo en la zona cuya finalidad de 
mejorar las ventas de Yamaha. El producto con el que se trabaja es de alta 
calidad es quizás por tal motivo el poco interés en la adquisición de los mismos, 
ya que sus costos son elevados y el mercado actual cuenta con otras marcas, 
de menor calidad pero muy requeridas por el consumidor, de ahí parte la 
importancia de poder promocionar el producto, en cuanto a mejora en el 
mercado, que la población conozca más de la marca, de todas sus cualidades 
positivas y de calidad, es decir productos cuya rentabilidad sea optima, en esa 
línea la presente investigación arroja las deficiencias presentadas inicialmente y 
enfoca todos los pormenores a fin de poder subsanar errores y así poder darle a 
la marca el lugar que se merece en el mercado. 
Paz (2015), tiene una consideración acerca del: Posicionamiento de la aplicación 
móvil Smart Parking para generar ventas en la empresa Tayta Technology, llega 
a la conclusión en tener como prioridad definir nuevas estrategias publicitarias 
en de la compañía, es importante señalar que se demostró que con la aplicación 
móvil se logró generar ventas en la empresa, siendo esta aplicación un 
instrumento visual importante en la empresa, que podría ser usado para otras 
Microempresas. En la investigación se analizó la variable posicionamiento 
respecto a la aplicación móvil, habiendo establecido que esto otorgó mejores 
ventas. El mundo competitivo de las tecnologías , resaltan la importancia de 




que se encamina a utilizar una aplicación móvil cuyo fin principal es darle mayor 
importancia al posicionamiento mediante una estrategia de marketing, hay que 
hacer el producto conocido de tal manera que se pueda llegar lo más profundo 
del consumidor y así poder exponer nuestro producto y o servicio, de tal manera 
que se puedan conseguir los resultados por los cuales se ha venido luchando, el 
marketing es y debe ser usado para las mejoras ya que constantemente el 
mercado está sufriendo cambios y hay que estar cada vez a la altura de las 
exigencias comerciales. 
A Nivel Nacional 
Cabrera &Taipe (2016), cuyas palabras se plasman en el estudio: Estrategias de 
Marketing para el posicionamiento de la empresa Aero Shoes en la ciudad de 
Huancayo, planteó establecer métodos publicitarios muy importantes respecto a 
la mencionada “Aero Shoes”, dando como resultados los siguientes hallazgos: la 
estrategia aplicada respecto al producto es incluir nuevos atributos a los 
productos, como darle un nuevo empaque, esta estrategia le otorga un valor 
agregado al producto de calzado ofrecido en AERO SHOES calzados;  
generando en nuestros clientes percepciones, impresiones y sentimientos 
positivos hacia la Tienda, la estrategia que se plantea  en referencia al precio 
está en función con los  precios de venta de la competencia; al analizar dichas 
dificultades en la empresa es conveniente resaltar dicha ventaja y elaborar un 
spot publicitario mezclando las variables de Precio y Promoción, la estrategia 
planteada  fue teniendo en cuenta al precio está en función con los  precios de 
venta de la competencia; se evidencia que los precios de la competencia son 
superiores a los de la empresa, por lo cual en la investigación se definió una 
ventaja diferenciada respecto a elaborar un spot publicitario mezclando las 
variables de Precio y Promoción. 
El estudio priorizó sus ventajas de costos en cuanto a precio y promoción 
generando una ventaja competitiva respecto a su competencia, utilizando para 
ello herramientas como el spot publicitario. La citada investigación guarda 





Salas (2016), realiza un estudio cuyo análisis: Elaboración de un Plan 
Estratégico de Marketing orientado al posicionamiento de la marca Anaflex de la 
empresa Laboratorio Bajó, planteó métodos de publicidad para introducir al 
mercado el analgésico antinflamatorio Anaflex en la ciudad de Lima, en el 
periodo Junio a Setiembre 2016, arribó que tener un público de mujeres entre 15 
a 49 años del NSE B y C, los tres factores principales por el cual una mujer 
elegiría un analgésico desinflamatorio contra los cólicos menstruales. En la 
investigación realizada se observó que a través del  Plan Estratégico de 
Marketing, la empresa Bajó logró el posicionamiento de uno de sus productos 
dirigido a mujeres, lo que pocas marcas logran alcanzar, fue necesario un 
planteamiento de utilización de herramientas de marketing cuyo resultado sea el 
posicionamiento, si bien, se ha convertido en un producto estándar que casi 
todas las mujeres antes citadas lo usan ya que sus componentes de elaboración 
son los mejores y los resultados son los esperados, es por tal motivo que la 
marca se vende sola, es decir al presentar buenas mejoren el alivio de esas 
dolencias es una forma de marketing, por eso la importancia del presente 
estudio, el cual servirá de ejemplo para futuras investigaciones de empresas que 
quieran lograr sus objetivos sobretodo que el actual mercado demanda. 
Loo (2016), mediante la proposición: Ventajas competitivas de las estrategias de 
marketing y el posicionamiento en el mercado de una Empresa de Tratamiento 
Estético Corporal, Lima, llega a la conclusión de considerar que las ventajas 
competitivas de los métodos publicitarios inciden en la posesión en el mercado 
de una empresa de tratamiento estético corporal. El posicionamiento es una 
herramienta utilizada para tener diferentes atribuciones que se dan en la relación 
producto y consumidor. Las estrategias de promoción de marketing inciden en el 
posicionamiento en el mercado de una empresa de tratamiento estético corporal. 
En la investigación se observó una notable evidencia entre las estrategias y el 
posicionamiento del producto, costo, mercado y promoción. Asimismo es 
importante para dicha empresa de contar con una ventaja de diferenciación 
respecto a la competencia, es decir ser diferentes como empresa. Dichas 
medidas de innovación a veces traen resultados que no son los esperados, pues 
por tratarse de estética corporal, a veces es difícil establecer una buena relación 




esperado, sin embargo al utilizar todos los mecanismos de recolección de datos 
en el presente trabajo de investigación se ha llegado a la conclusión que es muy 
importante emplear un plan de marketing que nos dé un posicionamiento optimo 
ya que es muy difícil poder conseguirlo hoy en día. 
Cabrejos (2015), en el estudio: Plan de Marketing 3.0 para mejorar el 
posicionamiento de la Empresa HOPS en el distrito de Trujillo 2015, determino 
que el método de publicidad 3.0 influye positivamente, el impacto generado fue 
fuerte, incluyendo al cliente en procesos creativos de marca, publicidad, logrando 
de esta manera la identificación con la marca.  La aplicación del plan de 
marketing 3.0 favoreció las relaciones directas con los clientes, factor positivo 
que influyó en el aumento de número de visitas. Se llegó a considerar a las 
estrategias enfocadas a la responsabilidad social y ambiental ocasionaron el 
efecto positivo esperado, se logró crear valor en el cliente y cambiar el enfoque 
de la empresa, rentable y responsable para la comunidad. En el antecedente 
citado, se consideró que el plan de marketing tuvo un efecto positivo respecto al 
posicionamiento de la empresa, considerando que las estrategias utilizadas 
lograron un impacto positivo de marca con los clientes, pues el contacto con el 
cliente no se olvide. 
Quispe & Cipriano (2014), en la proposición: Plan de marketing y estimación de 
su impacto en las ventas de la Empresa Turismo Ejecutivo S.R.L. de la Ciudad 
de Trujillo, se logró determinar que no se tienen métodos de publicidad. La 
empresa cuenta con oficinas en San Martin y La Libertad pero carece de un 
método publicitario, que permite fortalecer las ventas. Una de sus oportunidades 
de la Empresa en estudio es contar con diversas agencias en las zonas de San 
Martin, lo que ha creado que sea conocida entre sus clientes, lamentablemente 
sus unidades de transporte no han sido innovadas lo cual resulta perjudicial. 
Teniendo en cuenta lo reportado en el método publicitario se da un avance 
significativo demostrando la comparación que se realizó cuyo resultado es de 
8.06% en ventas. En la investigación se tiene como resultado que la empresa 





Rodríguez (2014) estudia las Estrategias de crecimiento intensivo para mejorar 
el nivel de posicionamiento y ventas de la empresa Hotel “San Camilo” de Trujillo, 
refiere como principal objetivo la elaboración de un plan de estrategias de 
crecimiento acelerado enfocado a aumentar el nivel de posicionamiento y ventas, 
arribando a que la implementación de estrategias  para incrementar las ventas 
ofreciendo el mejor servicio de calidad  con un valor  adicional que nos  conlleve  
acceder  al posicionamiento deseado; siendo su localización muy  baja  y no 
permite que la empresa pueda ser una rigurosa competencia dentro del rubro 
hotelero; después de la aplicación de las estrategias se aumentó un 15%  en sus 
ventas. La mencionada investigación estudió el posicionamiento de marca de la 
empresa hotelera, y sus ventas, la cual se relaciona con el posicionamiento 
donde en el estudio planteado nos indica que al aplicar las estrategias de 
implantación mejoró significativamente las deficiencias que presentaba lo tanto 
el nivel de venta aumento, si bien, a lo largo de la investigación, se advierte que 
la competencia en este tipo de negocios se incrementa cada día más, ya que la 
ciudad de Trujillo ha crecido en cuanto a población y demanda  turística se 
refiere, es necesario que el posicionamiento sea el adecuado, pues las 
exigencias del mercado actual obligan a cumplir ciertos estándares de calidad, 
la actividad hotelera está en constante cambio, y hay que adecuarnos a esta, de 
manera continua, y así por conseguir la metas trazadas según las deficiencias 
encontradas.  
Ríos (2013) realiza un estudio que a letra dice: Posicionamiento de la marca 
deportiva Adidas comparada con Nike, Reef, Billabong y Rip Curl en la zona 
norte del Perú- 2013. Adidas es una marca estándar, que todo mundo conoce, 
es por ello que todo consumidor sabe de su existencia. En el estudio de 
investigación se encontró como hallazgo importante que es la marca Adidas que 
mejor se encuentra posicionada, estableciendo una ventaja diferencial de 
calidad, durabilidad, diseños y color, esta marca genera un atributo importante 
status. Lo que significa que dicha marca cuenta con amplios estándares de 
producción se hace necesario a través del estudio realizado que se concreten 
medidas de mejora e innovación, pues no por el hecho de ser marca conocida 




infraestructura tanto en el campo de producción así como de distribución, por 
otro lado, el personal debe ser altamente calificado a fin de poder manipular 
correctamente la distribución de estos productos, ya que el hecho de ser de 
buena calidad requieren un trato diferente, en ese sentido la implementación de 
métodos de capacitación a todo el personal de todas las tiendas que se encargan 
de dichos fines será muy útil y necesario para lograr los objetivos planteados en 
la presente investigación. 
Martínez & Mechato (2014) cuyo juicio: Diseño de Plan de Marketing para las 
farmacias independientes “Karla y Patricia” en el distrito de José Leonardo Ortiz, 
encuentran que las empresas dedicadas a la distribución de medicinas han ido 
en aumento, esto les ha obligado a hacer un cambio general para estar en ese 
mundo competitivo. Las Farmacias Independientes que llevan por nombre Karla 
y Patricia, Centran un estudio de mercado teniendo como segmentac ión  los 
niveles socioeconómicos B, C y D. basándose en la publicidad comercial: 
Producto, Promoción, mercado y costo, los cuatro indicadores principales. La 
investigación reportó valor al considerar que el Plan de Marketing para la 
empresa como herramienta fundamental para la empresa en estudio., este se 
relaciona con la investigación a realizar ya que se consideró crear un método de 
publicidad basándose en el marketing mix de las 7 Ps. 
Coronado & Yupanqui (2014) cuya investigación a letra dice: Posicionamiento de 
marcas de calzado para mujeres entre 20 -26 años en la ciudad de Chiclayo, 
analizó referente a las marcas de calzado para damas y estas se encuentran 
relacionadas con los diferentes atributos identificados por los consumidores: 
para el caso de la marca Marquis se relaciona más con los atributo de diseño, 
color y material de elaboración; este resultado es respaldado por entrevistas 
exploratorias orientado a las jóvenes que prefieren esta marca por considerarla 
un calzado casual y de buen material. La marca Azaleia está relacionada más 
con el atributo comodidad, esta marca es reconocida por las jóvenes en el 
mercado como una marca moderna, que ofrece un calzado cómodo y 
descansado (calzado de tacón bajo).  Las marcas de calzado Platanitos y Eco 
se relacionan con el atributo de precio; ofrecen en el mercado chiclayano 
diversidad de precios que se ajustan al poder adquisitivo de los consumidores. 




de casa tienen preferencia por las marca Azaleia y Marquis, las profesionales se 
inclinan por las marcas Eco y Vía Uno; mientras las estudiantes prefieren la 
marca de calzado Platanitos. En el estudio realizado se hace un análisis de 
marca respecto a líneas de calzado para mujeres, considerándose que esto 
dependerá del nivel de status que la mujer tenga, es decir en base a su estilo de 
vida, dependerá la elección de la marca. 
Mestanza (2014), cuyo análisis del estudio: Plan de marketing para la 
implementación y desarrollo de un restaurante de comida rápida de carnes y 
parrillas en la Ciudad de Chiclayo. El plan de marketing se basó en las 4P de la 
mezcla de mercadotecnia exceptuando la plaza, ya que la distribución del 
producto se hará en el mismo local. La primera opción de promoción es el 
marketing boca a boca, mediante la participación del cliente que recomiende el 
servicio y el producto a otros clientes potenciales. Se utilizó en la implementación 
publicidad gráfica y la web 2.0 (redes sociales). La investigación muestra que el 
plan de marketing se basó en el marketing mix, y en generar una ventaja 
diferencial a sus clientes, además se determinó realizar planes publicitarios de 
manera física y virtual a través de la internet, generando valor al servicio de 
comida en el restaurant. Por tratarse d la manipulación de alimentos, se 
determinó que las personas encargadas de la elaboración deberán conocer 
ampliamente desde el inicio hasta el final, la materia prima debe ser distribuida 
de manera eficaz y cumpliendo las normas sanitarias y elaborar los platillos ser 
el principal factor en tener en cuenta, ya que la sazón es la principal carta de 
presentación de nuestros productos, de nada serviría hacer todo lo demás si al 
momento de apercibir el producto alimenticio no se cumple con las exigencias 
de los comensales, y se dejaría de lado lo que es primordial en estos caso no 
hay mejor publicidad que una buena sazón. 
Núñez (2014) en el estudio cuyo desarrollo es el Diseño del Plan para la 
implementación de la estrategia de posicionamiento de la Universidad Católica 
Santo Toribio de Mogrovejo en la ciudad de Chiclayo, refiere que: la estrategia 
predomina en el universo de los negocios para que subsista la combinación 
consumidor – empresa, la empresa en estudio requiere métodos publicitarios 
para posicionar su marca dentro del mercado local, para lograr un mejor 




siguientes hallazgos, que existe una creciente necesidad por estudiar en 
universidades privadas, en la ciudad se encontró una solvencia económica de 
los padres de familia producto de su esfuerzo y sacrificio laboral. Buscar calidad 
educativa se ha convertido en los último años en la principal preocupación de los 
padres, es por ello que se ve la necesidad de darle la calidad a nuestra casa de 
estudios cuyo objetivo principal sea el de poder cumplir con dichas exigencias, y 
en esa línea la relación que se dé entre consumidor y empresa sea satisfactoria 
para todos, donde las ganancias se den tanto en el ámbito empresarial sin 
descuidar claro esta lo que es más importante, el ámbito educativo, brindando 
servicio de calidad, ya que los frutos que de esta casa de estudios se obtengan, 
signifiquen una amplia gama de profesionales que se sientan identificados con 
esta casa de estudios. La investigación demuestra que la implementación de 
estrategias de posicionamiento son herramientas fundamentales para el 
desarrollo de la empresa en estudio. 
 
1.3 Teorías relacionadas al tema 
1.3.1. Plan de Marketing 
Kotler & Armstrong (2012), La planeación de marketing implica decidir las 
estrategias de marketing que ayudarán a la empresa a alcanzar sus objetivos 
estratégicos generales. Se necesita un plan de marketing detallado para cada 
negocio, producto o marca. El plan inicia con un resumen ejecutivo,  el cual da 
una visión general rápida de las principales evaluaciones, metas y 
recomendaciones. La sección principal del plan muestra un análisis FODA 
detallado de la situación actual de marketing, así como amenazas y 
oportunidades potenciales. Después, establece los objetivos más importantes 
para la marca y señala los aspectos específicos de la estrategia de marketing 
para alcanzarlos. 
Una estrategia de marketing consiste en estrategias específicas para mercados 
meta, posicionamiento, la mezcla de marketing y los niveles de los gastos de 
marketing, es decir es la forma en que la empresa busca crear valor para los 





Figura 1 proceso de marketing 
Adaptado de Kotler & Armstrong (2012, p. 5) 
 
1.3.1.1. Marketing 
Según, Kotler (2012) "el marketing es un proceso social y administrativo 
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través 
de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes". El 
punto de partida de la disciplina del marketing radica en las necesidades y 
deseos humanos.  
Stanton, Etzel & Walker (2004) proponen la siguiente definición de marketing: "El 
marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear 
productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y 
distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organización". 
Para la American Marketing Asociation (A.M.A.), "el marketing es una función de 
la organización y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar valor 
a los clientes, y para manejar las relaciones con estos últimos, de manera que 
beneficien a toda la organización" 
El marketing es un sistema porque tiene un conjunto de elementos que se 
conocen como la mezcla de mercadotecnia o las 4 P´s (producto, precio, 
promoción y plaza); los cuales, coadyuvan al logro de los objetivos de la 
empresa. (Kotler & Armstrong 2012, p. 6) 
El concepto fundamental que sustenta el marketing son las necesidades 
humanas, siendo estados de carencia percibida e incluyen las necesidades 
físicas básicas de alimento, ropa, calidez y seguridad; las necesidades sociales 




expresión personal. Los mercadólogos no crearon esas necesidades, sino que 
forman una parte básica del carácter de los seres humanos. (Kotler & Armstrong 
2012, p. 6) 
1.3.1.2. Proceso del Marketing 
Es por ello que el marketing es un proceso social y administrativo mediante el 
cual los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean 
creando e intercambiando valor con otros. (Kotler y Armstrong, 2012, p.5). Es 
decir que el marketing consiste en crear valor para los clientes construyendo 
relaciones sólidas para posteriormente recibir valor de ellos. 
 
Figura 2 Proceso de Marketing 
Fuente: Fundamentos de Marketing (Kotler, 2012) 
 
En los primeros cuatro pasos, las empresas trabajan para entender a los 
consumidores, crear valor para el cliente y establecer relaciones sólidas con 
éste. En el último paso, las empresas logran obtener las recompensas derivadas 
de crear un valor superior en el cliente. Al crear valor para los consumidores, las 
empresas, a su vez, captan el valor de sus clientes en forma de ventas, ingresos 
y activo a largo plazo. (Kotler, 2012 p.6) 
1.3.1.3. Las 4 P’s del Marketing 
Las 4 P´s, con la mezcla de mercadotecnia se logra que al cliente se le cree una 
nueva necesidad haciendo que éste se sienta más atraído hacia el 
producto/servicio y así con esto hacer que consuma el mismo. Kotler y Armstrong 




tácticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir 
una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de 
mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la 
demanda de su producto/servicio”.  
1.3.1.4. Dimensiones del Marketing: 5 Ps del Marketing 
Teniendo en cuenta a Kotler, Thomas, BIoom, (2004), quienes refieren que los 
servicios son intangibles, variables, inseparable y perecederos donde el cliente 
participa en el proceso y cada experiencia en la empresa acerca del servicio es 
un momento de la verdad, por lo cual los especialistas citados manifiestan que 
se pueden hacer varias combinaciones con las variables básicas del marketing, 
siendo las 5 Ps la combinación perfecta para los servicios. 
Producto 
Cuando hablamos de producto, hay que distinguir entre bienes y servicios. Al 
igual que ocurre con los bienes, los clientes exigen determinados beneficios y 
satisfacciones de los servicios que reciben. (Kotler, Thomas, BIoom, 2004, p.25 
- 27) 
Precio 
Las decisiones sobre el precio son de una importancia capital en la estrategia de 
marketing de cualquier empresa, siendo la variable de Marketing Mix que mayor 
número de decisiones suele generar. Dentro del sector servicios existen 
influencias específicas que se deben sumar a las principales fuerzas 
tradicionales que influyen en los precios como son costes, competencia y 
demanda. (Kotler, Thomas, BIoom, 2004, p.25 - 27) 
Plaza 
La variable distribución del Marketing Mix significa como la empresa pone a 
disposición de los clientes sus ofertas y las hacen accesibles a ellos. La 
distribución es una variable del Marketing Mix que normalmente, dentro de los 
servicios, no ha recibido la suficiente atención debido a que siempre ha sido 
relacionada directamente al movimiento de elementos físicos. (Kotler, Thomas, 





El principal propósito de la comunicación en el marketing de servicios es crear 
interés en el servicio y en la propia organización del mismo, para diferenciarse 
de la competencia, para comunicar y representar los beneficios de los servicios 
disponibles y finalmente para persuadir a los clientes para que compren o usen 
el servicio. (Kotler, Thomas, BIoom, 2004, p.25 - 27) 
Personas 
Si hay algo que define a los servicios es que no pueden sustraerse de las 
personas que los suministran y por lo tanto el personal puede llegar a ser 
determinantes en la separación de diversos factores que posee el producto y las 
personas. (Kotler, Thomas, BIoom, 2004, p.25 - 27) 
 
Figura 3. 7Ps de Marketing de Servicios 
Fuente: Marketing de Servicios (Kotler, Thomas, BIoom, 2004, p. 25) 
 
1.3.2. Posicionamiento 
El posicionamiento se inicia con la introducción de un producto en los distintos 
rubros como sector educativo en el caso de una institución, en el sector comercial 
en el caso de una compañía, en el rubro de servicios; pero no solamente es un 




consumidores para concientizarlos a que consuman siempre nuestro producto. 
(Barrón A. 2009) 
Según Kotler y Keller (2012), refieren posicionamiento en donde se basa en 
hacer de manera atractiva la imagen y la oferta de toda organización, de manera 
que llenen un espacio en la mente de los usuarios del mercado meta. (p. 276) 
Gracias a la globalización se han desarrollado muchísimas formas de implantar 
estrategias de posicionamiento, las cuales han dado excelentes resultados. 
Cada consumidor tiene aspectos diferentes; cabe resaltar en esa medida que en 
adelante se le va a dar mayor importancia. (Barrón A., 2000) 
El posicionamiento da inicio a lo que conocemos "ángulo mental comp0etitivo"; 
toda vez que la estrategia a trabajar se dirige directamente al potencial del 
consumidor una vez adquirido el servicio o producto. (Barrón A., 2000) 
1.3.2.1. Tipos de Posicionamiento 
Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona según un atributo como 
el tamaño o el tiempo que lleva de existir.  
Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como el líder en lo que 
corresponde a cierto beneficio que las demás no dan.  
Posicionamiento por uso o aplicación: El producto se posiciona como el mejor en 
determinados usos o aplicaciones.  
Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en algún 
sentido o varios en relación al competidor.  
Posicionamiento por categoría de productos: el producto se posiciona como el 
líder en cierta categoría de productos.  
Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como el que 





1.3.2.2. Principios básicos o dimensiones del Posicionamiento 
Identidad: Debe ser comprendido con lo que la empresa realmente es. Consiste 
en realizar un análisis interno para saber lo que realmente somos a través de un 
diagnostico empresarial. 
Comunicación: Lo que la empresa presente transmitir al público. Será controlada 
e internamente por medio de los empleados, la cultura organizacional, la misión, 
visión y externamente a través de la promoción y marketing. 
Imagen Percibida: Es la forma cómo no ven los consumidores. 
1.3.2.3. Método para fijar el Posicionamiento 
Según Romero (2008), consta de las etapas siguientes: 
Posicionamiento de análisis 
Se analiza internamente la identidad de la corporación, examinando la misión, 
visión, cultura, objetivos y atributos a trabajar, por otro lado el método externo 
percibe la imagen de los grupos de interés, de la competencia y las cualidades 
al cual se dirige la empresa. Se fija la posición actual que posee la misma. 
Posicionamiento estratégico 
Después de haber analizado la posición de análisis se decide los atributos y 
objetivos que se pondrán en acción, una estrategia de mensaje, de medios y un 
plan de acciones tácticas de ejecución para poner en acción el posicionamiento. 
Control de posicionamiento 
En este proceso la imagen percibida, se mide mediante el análisis de identidad. 
Si el resultado es coherente con los objetivos es necesario vigilar el desarrollo, 
haciendo un trabajo de mantenimiento del posicionamiento. Si no es pertinente 
a los objetivos se deben tomar las medidas pertinentes para lograr el objetivo 
fijado. 
1.3.2.4. Importancia del Posicionamiento en las Empresas 
El paso siguiente es hacer llegar a través de mensajes ocultos y súper 
simplificados que se introduzcan en lo más profundo de la mente de nuestro 





1.4 Formulación del Problema 
¿En qué medida el plan de marketing mejora el posicionamiento de la marca 
Valet Parking San Eduardo de la ciudad de Chiclayo 2017? 
 
1.5 Justificación del estudio 
Una investigación llega a ser conveniente por diversos motivos: tal vez ayude a 
resolver un problema social, a formular una teoría o a generar nuevas 
inquietudes de investigación. Lo que algunos consideran relevante para 
investigar puede no serlo para otros, pues suele diferir la opinión de las personas. 
Sin embargo, es posible establecer criterios para evaluar la utilidad de un estudio 
propuesto, los cuales evidentemente, son flexibles y de ninguna manera son 
exhaustivos. A continuación se indican algunos de estos criterios formulados 
como preguntas, que fueron adoptadas de Ackoff (1973) y Miller Salkind (2002). 
También afirmaremos que, cuantas más respuestas se contesten de manera 
positiva y satisfactoria, más sólidas serán las bases de la investigación para que 
se justifique emprenderla según Hernández, S (2014) (p.40) 
Relevancia Práctica 
El valet parking se ha convertido en una necesidad imperiosa dadas las 
condiciones de la ciudad de Chiclayo, por el sector comercial y turístico, es por 
ello que el presente proyecto de investigación contribuirá ya que permitirá a los 
empresarios que acuden a los hoteles cercanos a la zona (por turismo, viajes de 
negocio, presentaciones comerciales) contar con un amplio estacionamiento 
para su vehículos brindándoles seguridad. Será útil para la empresa ya que se 
podrán evaluar nuevas estrategias para mejorar el posicionamiento de la misma. 
A nivel económico, la empresa al contar con un plan de marketing basado en las 
5Ps, permitirá mejorar su servicio, contar con un posicionamiento, incrementar 
sus ventas, lo que repercutirá en la mejora de sus ingresos económicos. 
Relevancia Teórica 
Además será importante para el investigador, ya que permitirá reforzar y ampliar 




empresarial, lo que será útil para aquellos estudiantes que quieran profundizar 
en el tema investigado. 
Relevancia Metodológica 
Los datos obtenidos de manera confiable ayudaran a diagnosticar las causas 
que afectan al posicionamiento, siendo la particularidad del plan de marketing 
ofrecer una propuesta confiable y eficaz que solucionen las falencias para el 
Valet Parking San Eduardo.  
 
1.6 Hipótesis 
Hi: El plan de marketing si mejora significativamente el posicionamiento de la 
marca Valet Parking San Eduardo de la ciudad de Chiclayo 2017. 
H0: El plan de marketing no mejora significativamente el posicionamiento de la 
marca Valet Parking San Eduardo de la ciudad de Chiclayo 2017. 
 
1.7 Objetivos 
1.7.1. Objetivo General 
Proponer un Plan de Marketing para posicionar la marca Valet Parking San 
Eduardo en la ciudad de Chiclayo 2017. 
1.7.2. Objetivos Específicos 
Diagnosticar la situación actual de la empresa Valet Parking en la ciudad de 
Chiclayo 2017. 
Identificar el posicionamiento de la marca Valet Parking San Eduardo en la 
ciudad de Chiclayo 2017. 
Elaborar una propuesta de marketing para el posicionamiento de la marca Valet 





2.1 Diseño de Investigación 
2.1.1. Tipo de Investigación 
Descriptiva: Los análisis descriptivos persiguen detallar las cualidades, los 
atributos y los perfiles de personas, grupos, comunidades, sistemas, objetos o 
cualquier otro evento que se entregue a un estudio. (Hernández, Fernández, 
Baptista, 2014, pp. 80-81) 
 
2.1.2. Diseño de la Investigación 
Responde al diseño de investigación propositiva debido a que consiste en el 
diseño de una propuesta, un plan, un programa o un modelo, como respuesta a 
un problema o necesidad de modo práctico. 
 
M -------------- O--------------P 
M = muestra del estudio: Clientes del Valet Parking 
O = Datos encontrados en la variable dependiente: Posicionamiento 
P = Propuesta: Plan de Marketing. 
 
 2.2 VARIABLES   DE OPERACIONALIZACIÓN  
La Operacionalización de variables es equivalente a su definición operacional, 
para manejar el concepto a nivel empírico, encontrando elementos concretos, 
indicadores o las operaciones que permitan medir el concepto en cuestión 
(Grajales Guerra, 1996). Es establecer un puente entre los conceptos y las 
observaciones y actitudes reales. Para Kerlinger (1985) consiste en la 
transformación de conceptos y proposiciones teóricas en variables concretas 
Variable independiente: Marketing 
Es un documento completo o un plan que describe los esfuerzos de una 




discusión de los mercados objetivo y el posicionamiento de la compañía y una 
descripción de la mezcla de marketing que usted pretende utilizar para sus metas 
de marketing. A través de: orientación al mercado a la innovación, capacidades 
de adentro hacia afuera, capacidades de afuera hacia adentro (kotler, P.2003.98) 
 
Variable dependiente: Posicionamiento 
Para Kevin, Berkowitz, Harley y Rudelius (2004), el término posicionamiento del 
producto es el sitio que el producto u ofrecimiento ocupa en la mente de los 
consumidores, en relación con atributos importantes que se comparan 106 




CUADRO DE OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES 
Tabla 1. Operacionalización de variable independiente 
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS – PREGUNTAS INSTRUMENTO 
Plan de 
Marketing 
 Frecuencia del servicio 1Valet Parking San Eduardo brinda un servicio confiable TÉCNICA: 
 producto   2Valet Parking San Eduardo brinda un servicio de calidad. Encuesta 
   3.Los horarios de atención (6:00 am a 12:00 pm) son los adecuados INSTRUMENTO: 
  Precio del servicio 
4. Los precios del servicio de valet parking de 6:00 am a 12:00 pm son accesibles. (10 
soles) 
Cuestionario 
 Precio  
5. Los precios del servicio de valet  parking de 1:00 am a 5:00 am son accesibles (15 
soles) 
 
   6. Los precios del servicio de valet parking los días feriados son accesibles (15 soles)  
  Lugar del servicio  7. La ubicación geográfica del valet parking san Eduardo se ubica cerca de su negocio.  
 Plaza   8. Los tiempos de espera para el recojo y entrega del vehículo son los apropiados.  
  
Tiempo de espera por el 
servicio 
9.  Las ofertas por acumulación de puntos que brinda Valet Parking San Eduardo serán 
accesible cualquier día de la semana 
 
 Promoción  10.  Valet Parking San Eduardo ofrece el servicio 2x1 solo los días miércoles.   
   11.  Los descuentos que ofrece Valet Parking San Eduardo son atractivos  
  personas Atención al cliente 12. El uniforme de los colaboradores de Valet Parking es el adecuado  
  Adecuada Información 13.  Los colaboradores de Valet Parking San Eduardo atienden con cortesía y amabilidad  
   
14. Los colaboradores de Valet Parking San Eduardo brindan información oportuna y 
pertinente. 
 




Tabla 2.Operacionalización de Variable dependiente 
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS – PREGUNTAS INSTRUMENTO 
  Misión 15. Conoce la misión del Valet Parking San Eduardo. TECNICA: 
Posicionamiento  Identidad Visión 
16. En el Valet Parking San Eduardo se observa la visión 




17. La identidad Organizacional se refleja en los 
ambientes del valet parking. 
 
 
Comunicación Estrategia de Medios 
18. Considera las redes sociales las más apropiadas para 







19. De las redes sociales, Facebook sería el más 





20. Le gustaría enterarse del servicio de Valet Parking a 
través de redes sociales. 
 
 
Imagen Percibida Confianza 
21. Las instalaciones del Valet Parking San Eduardo son 




22. Valet Parking San Eduardo se observa limpieza en 




23. Valet Parking San Eduardo demuestra lo que se 
percibe en el servicio ofrecido a sus clientes. 
 




2.3 Población y muestra  
2.3.1. Población 
Para Medina, Herrera y Naranjo (2002) afirma “la población o universo es la 
totalidad de elementos a investigar” (p. 142) 
La población o Universo de esta investigación está definida por las unidades de 
observación, en este caso, cada negocio que se encuentre ubicado dentro de las 
urbanizaciones San Eduardo, Villarreal y Santa Victoria, las cuales se detallan a 
continuación: 
La población o Universo de esta investigación está definida por las unidades de 
observación, en este caso, cada negocio que se encuentre ubicado dentro de las 
urbanizaciones San Eduardo, Villarreal y Santa Victoria, las cuales se detallan a 
continuación: 










Fuente: Elaboración del autor. 
P = Gerentes o administradores de los 40 negocios ubicados en las 
urbanizaciones San Eduardo, Villarreal y Santa Victoria.  
2.3.2 Muestra  
Fernández (1998) afirma: “el tamaño de la muestra depende de tres aspectos: 
error permitido, nivel de confianza estimado, y carácter finito o infinito de la 
población” (p. 145) 
La muestra se determina como un “sub conjunto representativo finito que se 




de la población objeto de estudio. De allí es importante asegurarse que los 
elementos de la muestra sean los suficientemente representativos de la 
población que permita hacer generalizaciones. 
Por las consideraciones antes mencionadas y teniendo en cuenta que la 
población en estudio no es numerosa, la presente investigación realizará un 
censo, es decir, se entrevistará a cada administrador o dueño de negocio que se 
encuentre ubicado en las urbanizaciones San Eduardo, Villarreal y Santa 
Victoria. 
Mi muestra es la misma de mi población (40) considerando que son los gerentes 
o administradores que serán los encuestados.  
Criterios de selección 
Inclusión 
Clientes de hoteles, restaurantes que cuentan con convenio con valet parking  
Exclusión 
Hoteles, restaurantes que no requieren servicio de valet parking 
Clientes que no cuentan con servicio de hospedaje. 
 




Rojas, (1996) señala al referirse a las técnicas e instrumentos para recopilar 
información como la de campo, lo siguiente: 
Que el volumen y el tipo de información-cualitativa y cuantitativa- que se recaben 
en el trabajo de campo deben estar plenamente justificados por los objetivos e 
hipótesis de la investigación, o de lo contrario se corre el riesgo de recopilar datos 





2.4.2. Instrumentos de recolección de datos 
Cuestionario 
El instrumento básico utilizado en la investigación por encuesta es el 
cuestionario, que es un documento que recoge en forma organizada los 
indicadores de las variables implicadas en el objetivo de la encuesta Casas, 
(2003). El guion orientativo a partir del cual debe diseñar el cuestionario (p.528) 
2.4.3. Validez 
Según Gonzales, Carmona y Rivas (2008) se afirma que: 
Representa el grado en el que un instrumento de medida sirve para el propósito 
para el que ha sido elaborado. La validez permitirá realizar las inferencias e 
interpretaciones correctas de los resultados que se obtengan al aplicar el 
cuestionario y establecer la relación con la variable que se pretende medir (p.12) 
El instrumento será sometido a una estricta evaluación por juicio de expertos. La 
validez es el grado en que una prueba mide lo que se propone medir. 
2.4.4. Confiabilidad 
El coeficiente Alfa fue propuesto por Cronbach en 1951. Es un índice usado para 
medir la confiabilidad de tipo consistencia interna de una escala de medición 
2.4.5 ALFA DE CRONBACH 
Tabla 4 Confiabilidad encontrada al aplicar el alfa de cronbach 
Alfa de Cronbach N de elementos 
0.915 23 
Fuente: Procesado en el software spss versión 24 
Como se puede se puede observar en la tabla 01 la confiabilidad del instrumento 
arroja un valor de 0.915, lo que significa que el 91.5%de los resultados no 




2.5 Métodos de análisis de datos  
El método a analizar en la investigación es el método inductivo. Para el 
procesamiento de la información se utilizará el Software SPSS versión 24. Para 
la presentación de cuadros y gráficos se presentarán en la hoja de cálculo Ms 
Excel.  
 
2.6 Aspectos éticos  
Los Aspectos éticos a considerar en la investigación son: 






Sierra (1998). Hace hincapié en la generalización de resultados: ...una parte 
representativa de un conjunto o población debidamente elegida, que se somete 
a observación científica en representación del conjunto, con el propósito de 
obtener resultados válidos, también para el universo total investigado. (p.174) 
Para expresar los resultados, he realizado una encuesta, en la cual consiste en 
23 preguntas que están relacionadas con mis variables independientes 
marketing y dependiente posicionamiento. Los resultados de cada interrogante 
se detallan a continuación: 
Tabla 5  Dimensión: Servicio 
  N° % 
Total desacuerdo 3 7.5 
Desacuerdo 5 12.5 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 6 15 
Acuerdo 14 35 
Total acuerdo 12 30 
Total 40 100 
Fuente: Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Figura 4 servicio 
Fuente: Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta. 
Como se muestra en la figura 4el 65% de los clientes se muestran de acuerdo 
con el servicio que ofrece el Valet Parking San Eduardo, por ser confiable (80%), 
de calidad (80%) y por los horarios de atención accesibles (80%) , este resultado 
indica que la dimensión servicio es apropiado en el negocio de valet parking por 





















Tabla 6 Valet Parking San Eduardo brinda un servicio confiable  
  N° % 
Totalmente en desacuerdo 4 10 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 4 10 
Acuerdo 16 40 
Totalmente en acuerdo 16 40 
Total 40 100 
Fuente: Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 5. ¿Valet Parking San Eduardo brinda un servicio confiable? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
En la figura 5 se puede apreciar que solo el 80% de los clientes opinan que el 
















Ni en acuerdo ni
desacuerdo




Tabla 7  Valet parking San Eduardo brinda un servicio de calidad 
 
 N°        % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 8 20 
Acuerdo 20 50 
Totalmente en acuerdo 12 30 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 6. ¿Valet Parking San Eduardo brinda un servicio de calidad? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
El 80% de los clientes opinan que el servicio que brinda el Valet parking San 















Tabla 8  Los horarios de atención (6:00 am a 12:00pm) son los adecuados 
  N°         % 
Desacuerdo 4 10 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 4 10 
Acuerdo 20 50 
Totalmente en acuerdo 12 30 
Total 40 100 




Figura 7: ¿Los horarios de atención (6:00 am a 12:00pm) son los adecuados? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta. 
 
El 80% de los clientes se muestran de acuerdo con los horarios de atención que 











Desacuerdo Ni en acuerdo ni
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Tabla 9   Dimensión: Precio 
  N° % 
Total desacuerdo 8 20 
Desacuerdo 12 30 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 16 40 
Total acuerdo 4 10 
Total 40 100 
Fuente: Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 8. Precio 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
En la figura 8 se puede apreciar que el 50% de los clientes se muestran de 
acuerdo con los precios que ofrece el Valet parking San Eduardo, de 6:00 am a 
12:00 pm (60%), de 1:00 am a 5:00 am (60%) y días feriados (60%), ya que se 
encuentran acordes al mercado. este resultado indica que la dimensión precio 






















Tabla 10  Los precios del servicio de valet parking de 6:00 am a 12 pm son 
accesibles 
  N° % 
Desacuerdo 4 10 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 12 30 
Acuerdo 20 50 
Totalmente en acuerdo 4 10 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 9. ¿Los precios del servicio de Valet Parking de 6:00 am a 12 pm 
son accesibles? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se evidencia en la figura 04 se puede apreciar que el 60% de los 
clientes se muestran de acuerdo con los precios que brinda el Valet Parking San 












Desacuerdo Ni en acuerdo ni
desacuerdo




Tabla 11 Los precios del servicio de valet parking de 1: 00 am a 5: 00 am son 
accesibles 
  N° % 
Desacuerdo 8 20 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 8 20 
Acuerdo 20 50 
Totalmente en acuerdo 4 10 
Total 40 100 




Figura 10.Figura 05 ¿Los precios del servicio de Valet Parking de 1: 00 
am a 5: 00 am son accesibles? 
Fuente: elaboración propia, basada en el resultado de la encuesta 
 
En la figura 05 se puede apreciar que solo el 60% de los clientes se muestran de 
acuerdo con los precios que brinda el Valet parking San Eduardo de 1:00 am a 











Desacuerdo Ni en acuerdo ni
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Tabla 12 Los precios del servicio de Valet parking los días feriados son 
accesibles (15 soles) 
  N° % 
Desacuerdo 8 20 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 12 30 
Acuerdo 16 40 
Totalmente en acuerdo 4 10 
Total 40 100 




Figura 11. ¿Los precios del servicio de valet parking los días feriados son 
accesibles (15 soles)? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta. 
 
En la figura 06, se aprecia que el 50% de los clientes se muestran de acuerdo 
con los precios que brinda el Valet parking San Eduardo los días feriados. Y el 















Desacuerdo Ni en acuerdo ni
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Tabla 13 Dimensión: Plaza 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 8 20 
Acuerdo 32 80 
Total 40 100 




Figura 12. Plaza 
Fuente: Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se observa en la figura 12 el 80% de los clientes se muestran de 
acuerdo con la ubicación geográfica del Valet Parking San Eduardo, por 
encontrarse cerca de su negocio (90%) y por los tiempos de espera en el recojo 
y entrega del vehículo (60%) este resultado nos indica que el resultado obtenido 

















Tabla 14  La ubicación geográfica del Valet Parking San Eduardo se ubica cerca 
de su negocio 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 4 10 
Acuerdo 8 20 
Totalmente en acuerdo 28 70 
Total 40 100.0 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 13. La ubicación geográfica del Valet Parking San Eduardo 
se ubica cerca de su negocio 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la 
encuesta. 
 
En la figura 07, se observa que el 90% de los clientes se muestran de acuerdo 
con la ubicación del Valet Parking San Eduardo por encontrarse cerca de su 


















Tabla 15  Los tiempos de espera para el recojo y entrega del vehículo son los 
apropiados 
  N° % 
Desacuerdo 4 10 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 12 30 
Acuerdo 12 30 
Totalmente en acuerdo 12 30 
Total 40 100 




Figura 14.Figura 08. ¿Los tiempos de espera para el recojo y 
entrega del vehículo son los apropiados. 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se evidencia en la figura 08 el 60% de los clientes se muestran de 
acuerdo con los tiempos, de espera para recojo y entrega de los vehículos que 
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Tabla 16 Dimensión: Promoción 
  N° % 
Desacuerdo 12 30 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 20 50 
Acuerdo 8 20 
Total 40 100 





Fuente: Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se observa en la figura 15 el 70% de los clientes se muestran de 
acuerdo con las ofertas y promociones que brinda el Valet parking San Eduardo, 
por acumulación de puntos (90%), servicio 2x1 (70%) y por los descuentos 
atractivos (60%), este resultado nos indica que las promociones brindadas a 















Tabla 17 Las ofertas por acumulación de puntos que brinda Valet Parking san 
Eduardo serán accesibles cualquier dia de la semana. 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 4 10 
Acuerdo 28 70 
Totalmente en acuerdo 8 20 
Total 40 100 
 Fuente: Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 16. ¿Las ofertas por acumulación de puntos que brinda Valet 
Parking San Eduardo serán accesibles cualquier día de la semana? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta. 
 
En la figura 09, muestra que el 90% de los clientes se muestran de acuerdo con 
la promoción por acumulación de puntos que brinda el Valet Parking San 

















Tabla 18 Valet parking san Eduardo ofrece el servicio 2x1 solo los días miércoles 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 12 30 
Acuerdo 24 60 
Totalmente en acuerdo 4 10 
Total 40 100 




Figura 17¿Valet Parking San Eduardo ofrece el servicio 2x1 solo los días 
miércoles? 
Fuente: Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
En la figura 10, se observa que del 100%, El 70% de los clientes se muestran de 
acuerdo con la promoción 2x1 que ofrece el Valet parking San Eduardo. Y el 
















Tabla 19  Los descuentos que ofrece valet parking san Eduardo son atractivos 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 16 40 
Acuerdo 16 40 
Totalmente en acuerdo 8 20 
Total 40 100 




  Figura 18. Los descuentos que ofrece valet parking san Eduardo 
son atractivos 
   Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
En la figura 11, se observa que del 100 %, el 60% de los clientes se muestran 
de acuerdo con los descuentos que ofrece el Valet parking San Eduardo, y el 60 

















Tabla 20 Dimensión: Personas 
  : N°     % 
Desacuerdo 12 30 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 8 20 
Acuerdo 20 50 
Total 40 100 
Fuente: Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 19. Dimensión: Personas 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se muestra en la figura 19 el 90% de los clientes se muestran de 
acuerdo con el personal con el que cuenta el Valet parking San Eduardo, debido 
a que el personal se muestra uniformado (70%), atención cortes y amable (90%) 
y ofrecen información oportuna y pertinente (70%).con los resultados obtenidos 
















Tabla 21  El uniforme de los colaboradores de valet parking san Eduardo es el 
más adecuado 
 N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 12 30 
Acuerdo 8 20 
Totalmente en acuerdo 20 50 
Total 40 100.0 
Fuente. Elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta. 
 
Figura 20 ¿El uniforme de los colaboradores de valet parking san 
Eduardo es el más adecuado? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se evidencia en la figura 12, solo el 70% de los clientes se muestran 
de acuerdo con la uniformidad del personal con el que cuenta Valet Parking San 















Tabla 22  Los colaboradores de valet parking san Eduardo atienden con cortesía 
y amabilidad 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 4 10 
Acuerdo 16 40 
Totalmente en acuerdo 20 50 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 21. ¿Los colaboradores de valet Parking San Eduardo atienden con 
cortesía y amabilidad? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta. 
 
En la figura 13 se observa quede el 100% el 90% de los clientes se muestran de 
acuerdo con la amabilidad y cortesía del personal con el que se atiende en el 















Tabla 23   Los colaboradores de Valet Parking San Eduardo brindan 
información oportuna y pertinente. 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 12 30 
Acuerdo   8 20 
Totalmente en acuerdo 20 50 
Total 40          100 




Figura 22. : Los colaboradores de Valet Parking San Eduardo 
brindan información oportuna y pertinente? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta. 
 
Se aprecia en la figura 14, que el 70% de los clientes se muestran de acuerdo 
con la información oportuna y pertinente que brinda el personal de Valet parking 















Tabla 24  Dimensión: Identidad 
  Frecuencia Porcentaje 
Total desacuerdo 14 35 
Desacuerdo 10 25 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 1  2.5 
Acuerdo 1  2.5 
Total acuerdo 14 35 
Total 40   100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Figura 23. Dimensión Identidad 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se observa en la figura 23 indica que solo el 37.5% de los clientes se 
siente identificado con el Valet Parking San Eduardo, debido a que solo el 40% 
tiene conocimiento de la misión y visión, sin embargo en la encuesta planteada 
se obtiene resultados no favorables donde aquí se tiene que enfocar para darle 






















Tabla 25  Conoce la misión del valet parking san Eduardo 
  N° % 
Total mente en  desacuerdo 14 35 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 10 25 
De Acuerdo 1 2.5 
Totalmente de acuerdo 15 37.5 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 24 ¿Conoce la misión del valet parking san Eduardo? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta.  
 
Tal como se aprecia en la figura 15, Solo el 40% de los clientes conoce la misión 




















Tabla 26  En el valet parking san Eduardo se observa la visión y misión en sus 
ambientes 
  N° % 
Total desacuerdo 14 35 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 10 25 
Acuerdo 2 5 
Total acuerdo 14 35 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 25.¿En el valet parking san Eduardo se observa la visión y misión en sus 
ambientes ? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Se aprecia en la figura 16, que Solo el 40% de los clientes si se han percatado 
que la misión y visión de Valet parking San Eduardo se encuentra ubicado en 





















Tabla 27  La identidad organizacional se refleja en los ambientes del valet 
parking 
  N° % 
Total desacuerdo 14 35 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 10 25 
Acuerdo 2 5 
Total acuerdo 14 35 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 26 ¿La identidad organizacional se refleja en los ambientes del valet 
parking? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta. 
 
Tal como se evidencia en la figura 17, solo el 40% de los clientes se ha percatado 
que la identidad organizacional de Valet parking San Eduardo se refleja en los 





















Tabla 28  Dimensión: Comunicación 
  Frecuencia        Porcentaje 
Desacuerdo 5 12.5 
Ni en acuerdo ni 
desacuerdo 
15 37.5 
Acuerdo 13 32.5 
Total acuerdo 7 17.5 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 27: Dimensión Comunicación 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Al observar la figura 27 donde indica que el 50% de los clientes se muestran de 
acuerdo con la publicidad que realiza Valet Parking San Eduardo a través de las 
redes sociales, debido a que opinan que son apropiadas (87.5%), consideran 
que el Facebook es el más apropiado (87.5%) y que les gustaría que haya mayor 
difusión (100%), este resultado nos indica que la comunicación en las 
organizaciones son las más apropiadas para realizar posicionamiento de marcas 















Tabla 29   Considera las redes sociales las más apropiadas para posicionar al 
valet parking san Eduardo 
  N° % 
Desacuerdo 5 12.5 
Acuerdo 28    70 
Total acuerdo 7 17.5 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 28 ¿Considera las redes sociales las más apropiadas para posicionar al 
Valet Parking San Eduardo? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta. 
 
Se aprecia en la figura 18 que El 87.5% de los clientes considera que las redes 
sociales son las más apropiadas para promocionar el Valet Parking San 

















Tabla 30   De las redes sociales, Facebook sería el más apropiado para 
informar sobre el servicio de Valet parking 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 5 12.5 
Acuerdo 28 70 
Total acuerdo 7 17.5 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 29 ¿De las redes sociales, Facebook sería el más apropiado para 
informar sobre el servicio de valet parking? 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se evidencia en la figura 19 el 87.5% de los clientes considera que 
Facebook es el más apropiado para informar sobre el Valet Parking San 

















Tabla 31  Le gustaría enterarse del servicio de valet parking a través de las 
redes sociales 
  N° % 
Acuerdo 20 50 
Total acuerdo 20 50 
Total 40 100 




Figura 30¿Le gustaría enterarse del servicio de valet parking a través de las 
redes sociales? 
Figura 20 Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se evidencia en la figura 20  Al 100% de los clientes les gustaría 













Tabla 32  Dimensión: Imagen percibida 
  Frecuencia Porcentaje 
Ni en acuerdo ni 
desacuerdo 
17 42.5 
Acuerdo 22 55 
Total acuerdo 1 2.5 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 31. Dimensión: Imagen percibida 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como se aprecia en la figura 31 El 57.5% de los clientes se muestran 
satisfechos con la imagen mostrada por Valet Parking San Eduardo, puesto a 
que las instalaciones ofrecidas son acorde a las promocionadas (80%), limpieza 
(77.5%) y los tiempos promocionados son puntualmente cumplidos (100%) este 
resultado indica que la imagen percibida es vista por los clientes como aceptable 















Tabla 33  Las instalaciones del valet parking San Eduardo son aptas para brindar 
un buen servicio 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 8 20 
Acuerdo 6 15 
Total acuerdo 26 65 
Total 40 100 




Figura 32¿Las instalaciones del Valet Parking san Eduardo son aptas para 
brindar un buen servicio? 
Fuente elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
Tal como El 80% de los clientes se muestran satisfechos con las instalaciones 
de Valet parking San Eduardo, porque son aptas para brindar un buen servicio, 
















Tabla 34    Valet parking san Eduardo se observa limpieza en sus ambientes de 
estacionamiento 
  N° % 
Ni en acuerdo ni desacuerdo 9 22.5 
Acuerdo 25 62.5 
Total acuerdo 6 15 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 33. Valet Parking San Eduardo se observa limpieza en sus ambientes 
de estacionamiento. 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
El 77.5% de los clientes se muestran satisfechos con la limpieza que presenta 
















Tabla 35  Valet Parking San Eduardo demuestra lo que se percibe en el 
servicio ofrecido a sus clientes 
 N° % 
Acuerdo 31 77.5 
Total acuerdo 9 22.5 
Total 40 100 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
 
Figura 34. Valet Parking San Eduardo demuestra lo que se percibe en el 
servicio ofrecido a sus clientes 
Fuente: elaboración propia, basado en el resultado de la encuesta 
 
El 100% de los clientes se muestran conformes con el servicio ofrecido de Valet 


















Mediante los resultados obtenidos, se acepta el planteamiento hecho en la 
hipótesis planteada. El plan de marketing mejora significativamente el 
posicionamiento de la marca Valet Parking San Eduardo de la ciudad de Chiclayo 
2017. 
Estos resultados tienen una correlación con las planificaciones dadas por Loo 
(2016), El posicionamiento es una herramienta utilizada para tener diferentes 
atribuciones que se dan en la relación producto y consumidor. Las estrategias 
de promoción de marketing inciden en el posicionamiento en el mercado. El 
posicionamiento es importante para contar con una ventaja de diferenciación 
respecto a la competencia, es decir ser diferentes como empresa. 
Se hace muy necesario ejecutar un plan de marketing detallado para cada 
negocio, producto o marca. Cuyo resultado nos da una visión general de manera 
rápida y eficiente en cuanto a las principales evaluaciones, toda vez que el fin 
principal nos arroja ciertas recomendaciones que hay que cumplir. Después, 
establece los objetivos más importantes para la marca y señala los aspectos 
específicos de la estrategia de marketing para alcanzarlos. 
El 65% de los clientes se muestran de acuerdo con el servicio que ofrece el Valet 
parking San Eduardo, por ser confiable, de calidad y por los horarios de atención 
accesibles, de manera que se semejan más a las definiciones realizadas por 
Núñez (2014) la estrategia predomina en el universo de los negocios para que 
subsista la combinación consumidor – empresa. La investigación demuestra que 
la implementación de estrategias de posicionamiento son herramientas 
fundamentales para el desarrollo de la empresa. 
Así se puede apreciar que el 35% de los encuestados presentan su descontento 
o desconocen los servicios que ofrece el valet parking san Eduardo y es en esa 
línea que se deberá trabajar para conseguir mejoras y alinearlo a lo que dice 
Cabrera y Taipe (2016), planteó establecer métodos publicitarios muy 
importantes ya que la estrategia aplicada es incluir nuevos atributos a los 
servicios, generando en los clientes percepciones, impresiones y sentimientos 





Al analizar las variables planteadas en el presente trabajo de investigación, en 
cuanto a la utilización de planes de marketing que como consecuencia se pueda 
lograr un posicionamiento que nos permita ser cada día mejor, se ha llegado a 
las siguientes conclusiones: 
Diagnosticar la situación actual de la empresa Valet Parking en la ciudad de 
Chiclayo 2017, el hallazgo obtenido tal como consta en la figura 1 es que el 65 
% de la población encuestada, aprueba nuestra calidad de servicio. Se puede 
apreciar dentro de los resultados que es muy importante el manejo del tarifario 
todo esto de acorde con el tiempo en el horario de atención, si bien la atención 
no es las 24 horas continuas, se establecen horarios de por sí muy accesibles, y 
esto es más porque la mayoría de usuarios acogen nuestro servicio porque el 
trato es más personalizado, sin embargo el hecho de que solo el 50 % apruebe 
esta definición, el presente estudio nos ayudara para la mejora en cuanto al 
planteamiento antes citado. 
Al Identificar el posicionamiento de la marca Valet Parking San Eduardo en la 
ciudad de Chiclayo 2017, se obtiene que el 57.5% de los clientes se muestran 
satisfechos con la imagen mostrada, Una preocupación que se advirtió al 
encontrar los resultados también se encontró que solo el 37.5% de los clientes 
se siente identificado con el Valet Parking San Eduardo, debido a que solo el 
40% tiene conocimiento de la misión y visión, evidenciado en la figura 15. 
Elaborar una propuesta de marketing para el posicionamiento de la marca Valet 
Parking San Eduardo en la ciudad de Chiclayo 2017, tal como se evidencia en la 
figura 19 el 87.5% de los clientes considera que Facebook es el más apropiado 
para informar sobre el Valet parking San Eduardo, y el 12.5% consideran que no 
es el más apropiado, es así que como se evidencia en la figura 20 Al 100% de 
los clientes les gustaría enterarse de Valet parking San Eduardo a través de las 
redes sociales. Respecto a la promociones planteadas para incrementar nuestra 
calidad en nuestro servicio se encuentra que el 70 % aprueban estas alternativas 
de promoción, por tal motivo es primordial incrementar estas promociones para 
que la brecha de desaprobación disminuya y así el posicionamiento de la 






Se puede observar que hoy en día, cada vez existe más competencia en el 
mercado por las intervenciones de los Jóvenes en la creación de microempresas, 
es por ello que la gran mayoría de las Empresas que inician sus operaciones sin 
contar con una estrategia de marketing, están condicionadas a fracasar. 
La necesidad de elaborar un Plan de marketing para el posicionamiento de la 
marca valet parking san Eduardo tiene como prioridad garantizar la custodia y el 
cuidado de los automóviles. 
Por medio del presente Plan, dicha necesidad es garantizar la tranquilidad a los 
clientes y empresas que no tienen donde dejar su vehículo en custodia, con la 
finalidad de contar con el servicio que se brinda por las ventajas que este 
representa. 
II OBJETIVO GENERAL: 
La creación de un plan de marketing que cuente con los mecanismos que 
permitan marcar el camino para el posicionamiento de la marca valet parking san 
Eduardo en las urbanizaciones san Eduardo, Villareal y santa victoria. 
1.1 OBJETIVOS ESPECÍFICOS: 
Inducir a la población que cuenta con vehículos motores el uso de 
estacionamiento seguro, mediante las redes sociales. 
Promover el servicio en los principales hoteles de la ciudad de Chiclayo a través 
de material de promoción. 
El posicionamiento del servicio dando uso a las estrategias de marketing: 
Promoción, Publicidad. 
III JUSTIFICACION 
La idea principal de un estacionamiento se basa en ser un espacio, lugar o 





El cobro de dicho servicio surge ante la necesidad de encontrar un lugar donde 
poner en custodia los vehículos de forma eficiente, rápida y segura. 
Este tipo de situaciones se aprecia muy a menudo en lugares donde se 
concentran los centros comerciales (hoteles, restaurantes) de la ciudad de 
Chiclayo, tal es así que la oferta es limitada, ya que al priorizarse dicha necesidad 
se desarrolla la idea de valet parking san Eduardo. 
3.1 DESCRIPCIÓN 
El valet parking san Eduardo cuenta con una capacidad máxima de 40 vehículos. 
Sus instalaciones son de material noble, para la seguridad de los clientes, cuenta 
con cerco eléctrico y cámaras de seguridad para de esta forma cumplir con la 
demanda de la población del distrito de Chiclayo. 
La misión que se desprende a raíz de la creación de esta empresa es garantizar 
la seguridad y tranquilidad a los clientes y empresas en cuanto a sus vehículos 
se refiere. 
Por otro lado, la visión es ser reconocidos en la ciudad de Chiclayo como la 
empresa de mejor servicio en custodia de sus vehículos 
Los principales valores con los que se identifica la marca son la confiabilidad, 
responsabilidad, tranquilidad, cultura de servicio, trabajo en equipo, rapidez en 
respuesta. 
1.2 OBJETIVO 
El valet parking san Eduardo ha sido creado para ayudar a todos los clientes que 
tienen en su propiedad vehículos, de tal manera que la principal arma se 
concentra en la actividad socio-económica ubicada en la clase sociales AB 
IV ANÁLISIS FODA 
4.1 FORTALEZAS 
La delimitación de unidades del mercado es aceptable. 
El personal administrativo cuenta con experiencia adecuada y el conocimiento 




La aceptación es favorable, y el propósito que se busca con el marketing se basa 
en la fuerza de promoción y ventas. 
El servicio es de calidad. 
La escala de valores que se aplica de acuerdo a la necesidad del cliente. 
La implementación de marketing es aceptable. 
Se cuenta con las herramientas necesarias para dar un servicio de calidad. 
4.2 OPORTUNIDADES 
El constante crecimiento del parque automotor del  distrito de Chiclayo 
La implementación de clientes de niveles socio- económicos que visitan los 
diferentes comercios de la zona 
Llegar a otros mercados metas (parte  de hoteles del centro de Chiclayo) 
Mejoramiento de los servicios existentes. 
Expandir la red de cobertura y servicios. 
4.3 DEBILIDADES 
Se cuenta con un establecimiento. 
4.4 AMENAZAS. 
La implementación de establecimientos del rubro. 
El costo de materia prima se incrementa con el pasar del tiempo. 
La competencia agresiva por parte de las demás empresas del rubro. 
Los clientes tienden a incrementar sus exigencias muy a menudo. 
La implementación de tecnologías que exige nuestro medio en la actualidad. 




V. ESTRATEGIAS, MEDIO DE COMUNICACIÓN Y FORMA DE PAGO 
5.1 DISEÑO DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING (infraestructura) 
Después del estudio de las diferentes estrategias, se llega a la conclusión, que 
la más acertada es la Estrategia de penetración rápida, puesto que en el 
mercado se hace más amplio y complejo existencia de cierta sensibilidad en los 
precios, es por ello que no se puede ofrecer un servicio a un costo demasiado 
elevado. 
La estrategia de penetración rápida que se trabaja: consiste en el precio bajo e 
implementación de promociones. Enfocándonos en que los clientes conozcan 
nuestros servicio a través de las redes sociales y volanteo. 
5.2 IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA El 
POSICIONAMIENTO DEL VALET PARKING SAN EDUARDOO EN EL 
DISTRITO DE CHICLAYO 2017 
Como prioridad número uno, se desarrolla una campaña de publicidad utilizando 
mecanismos actualizados donde hay mayor relación de comunicación y que 
significa llegar a más usuarios, a través de las redes sociales (Facebook, Twiter, 
y Whatsapp) 
Una de las estrategias de acorde a la tecnología actual es implementar un 
aplicado (APP), en el cual permita llegar a mayor cantidad de empresas 
comerciales.  
Por otro lado se desarrollara campaña publicitaria, volanteo, y colocación de 
baners en los diferentes establecimientos comerciales, de la misma forma se 
visitara a cada local comercial para hacerle entrega de artículos alusivos a 
nuestra marca como son bolígrafos, porta tarjeta, jarras, llaveros. 
5.3 MEDIOS DE DIFUSIÓN 
Campañas de publicidad utilizando mecanismos actualizados donde hay mayor 
relación de comunicación y que significa llegar a más usuarios, a través de las 
redes sociales (Facebook, Twiter, y Whatsapp) 




5.4 BENEFICIOS DEL CLIENTE AFILIADO 
Valet Parking: cuenta con chofer profesional que se encarga del recojo y entrega 
del vehículo. 
Información turística: se promocionan los mejores centros turísticos de 
Lambayeque 
Descuentos, promociones a nuestros clientes. 
Sistema de seguridad y vigilancia a través de cámaras de circuito cerrado por TV 
y cerco eléctrico. 
5.5 MEDIOS DE PAGO 
Inmediato: Primero se recibe el pago por la cantidad de día que vaya a durar el 
servicio. 
Post-pago: se guarda el automóvil y dependiendo la cantidad de días del servicio 
se hace la facturación. 
Pago a crédito: se hace la cancelación después de cierto periodo de tiempo. 
VI. METAS A ALCANZAR MEDIANTE LA EJECUCIÓN 
Al hacer un balance general de información acerca de la evolución que sufre el 
mercado a lo largo de los años en el distrito de Chiclayo, se llega a estimar la 
aceptación de nuestro servicio y eso es una visión que nos aproxima al año 2020 
a que la empresa va a lograr el posicionamiento como una de las mejores de la 
región por los beneficios que esta les brinda a sus clientes en cuanto a seguridad 
y calidad de servicio logrando así fortalecer los vínculos con los clientes, siempre 
brindando los mejores estándares de calidad y satisfaciendo las demandas 









Tabla 36: implementación de estrategias de penetración para el posicionamiento 
valet parking 
Fuente: Elaboración propia 
 
INGRESO DEL VALET PARKING EN LA ACTUALIDAD 
 







                       
20  
           150.00  
       
3,000.00  
     
36,000.00  
 
Ingreso de los vehículos a partir de las 6.30pm hasta las 11pm, salida de 6: am  
hasta las 11 am 
SEMANAS DE ACTIVIDADES 1 2 3 4 1 2 3 4 
Que es el marketing   y 
Que es el posicionamiento de 
la marca 
X        
Define tu mercado objetivo  x       
Realiza un análisis de situación   X      
Define el tipo de 
posicionamiento 
   x     
Campaña publicitaria     x x x  
Controlar  el resultado de la 
campaña publicitaria 










Diario Mensual Anual 
                       
20  
             
10.00  
           
200.00  
       
6,000.00  
     
72,000.00  
Ingreso de los vehículos a partir de las 6.30pm hasta las 11pm, salida de 6: am 
hasta las 11 am  
Total de ingresos s/.108000.00 
 
GASTOS DE PUBLICIDAD APLICANDO LA PROPUESTA  
Producto Cant. 
Uní. 
Medida Precio T. vida  Total  
APP 1 Unid 1800 indefinido 
       
1,800.00  
Banner 20 Unid 45 6 meses 
           
900.00  
Tarjetas 6 Millar 180 1 año 
       
1,080.00  
Bolígrafo 1000 Unid 3.5 1 año 
       
3,500.00  
Jarras con logo 40 Unid 80 1 año 
       
3,200.00  
Volantes 12 Millar 170 1 año 
       
2,040.00  
servicio de volanteo 1 Persona  1200 1 año 
       
1,200.00  
TOTAL         
     
13,720.00  
 
Al aplicar la propuesta de marketing para el posicionamiento de nuestra marca 
valet parking tenemos como objetivo atender las 24 horas del día y será 
distribuido en dos turnos: turno día y turno noche de tal forma como se aprecia 




INGRESOS EN EL DIA      
 Vehículos  
Precio 
Diario 
Diario Mensual Anual 
                       
40  
             
10.00  
           
400.00  





INGRESOS EN LA NOCHE       
 Vehículos  
Precio 
Diario 
Diario Mensual Anual 
                       
40  
             
15.00  
           
600.00  






TOTAL DE INGRESOS S/.360,000.00 
  
INGRESO DIFERENCIAL DESPUES DE APLICAR LA PROPUESTA PLANTEADA 
INGRESO INICIAL   108,000.00        
INGRESO PROPUESTA   360,000.00        
DIFERENCIAL     252,000.00  233%     
GASTOS DE APLICACIÓN PRO 13720       







A raíz de los resultados esgrimidos en el presente trabajo de investigación, el 
cual se ha elaborado de una manera muy exhaustiva y veras, además de la 
necesidad de implantar y Proponer un Plan de Marketing para posicionar la 
marca Valet Parking San Eduardo de la ciudad de Chiclayo 2017, a los futuros 
lectores del presente escrito puedan obtener la información más oportuna y sea 
de una utilidad plena, se llega al punto de recomendar lo siguiente: 
 Diagnosticar la situación actual de la empresa Valet Parking en la ciudad de 
Chiclayo 2017, ha significado tomar una precisión del actual accionar de la 
empresa, en la cual se ha encontrado un serio déficit de marketing y 
posicionamiento, por lo que se recomienda al gerente de la empresa utilizar las 
herramientas ya descritas en el presente a fin de poder revertir esta situación. 
La Identificación del posicionamiento de la marca Valet Parking San Eduardo en 
la ciudad de Chiclayo 2017, es el punto de partida para poner en el lugar que le 
corresponde, a fin de que más personas conozcan de la existencia de la misma. 
Se recomienda finalmente la Elaboración de una propuesta de marketing para el 
posicionamiento de la marca Valet Parking San Eduardo en la ciudad de Chiclayo 
2017, la cual de manera veraz y objetiva pueda llenar no con la idea empresarial 
de quienes llevan las riendas, sino más bien del público al que va dirigido el 
producto o la marca, la vitalidad de la importancia debe recaer en ese público del 
cual es indispensable la existencia que se debe tener como empresa, ya que 
finalmente el cliente es quien tiene la razón, y no por la exigencias si no por la 
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ANEXO 01: ENCUESTA 
Instrucciones: 
Deberá marcar con un aspa “X”, la opción que más se acerque a su respuesta, para ello deberá escoger la 
alternativa que más se acerca a su respuesta. 
Totalmente en desacuerdo =   1 Desacuerdo = 2 Ni de acuerdo ni desacuerdo = 3          De acuerdo =4             
Totalmente de acuerdo=5 
VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING 
Ítem 1 2 3 4 5 
SERVICIO   
1. Valet Parking San Eduardo brinda un servicio confiable.      
2. Valet Parking San Eduardo brinda un servicio de calidad.      
3. Los horarios de atención (6:00 am a 12:00 pm) son los 
adecuados 
     
PRECIO   
4. Los precios del servicio de valet parking de 6:00 am a 12:00 
pm son accesibles. (10 soles) 
     
5. Los precios del servicio de valet  parking de 1:00 am a 5:00 am 
son accesibles (15 soles) 
     
6. Los precios del servicio de valet parking los días feriados son 
accesibles (15 soles) 
     
PLAZA   
7. La ubicación geográfica del valet parking san Eduardo se ubica 
cerca de su negocio. 
     
8. Los tiempos de espera para el recojo y entrega del vehículo 
son los apropiados.  
     
PROMOCIÓN 
9. Las ofertas por acumulación de puntos que brinda Valet 
Parking San Eduardo serán accesible cualquier día de la 
semana  
     
10. Valet Parking San Eduardo ofrece el servicio 2x1 solo los días 
miércoles. 
     
11. Los descuentos que ofrece Valet Parking San Eduardo son 
atractivos 




12. El uniforme de los colaboradores de Valet Parking es el 
adecuado 
     
13. Los colaboradores de Valet Parking San Eduardo atienden con 
cortesía y amabilidad 
     
14. Los colaboradores de Valet Parking San Eduardo brindan 
información oportuna y pertinente. 






VARIABLE DEPENDIENTE: POSICIONAMIENTO DE LA MARCA 
Instrucciones: 
Deberá marcar con un aspa “X”, la opción que más se acerque a su respuesta, para ello deberá escoger la 
alternativa que más se acerca a su respuesta. 
Totalmente en desacuerdo =   1 Desacuerdo = 2 Ni de acuerdo ni desacuerdo = 3          De acuerdo =4             
Totalmente de acuerdo=5 
Ítem 1 2 3 4 5 
IDENTIDAD   
15. Conoce la misión del Valet Parking San Eduardo.      
16. En el  Valet Parking San Eduardo se observa la visión y 
misión en sus ambientes 
     
17. La identidad Organizacional se refleja en los ambientes del 
valet parking. 
     
COMUNICACIÓN   
18. Las redes sociales son las más apropiadas para posicionar 
al valet parking. 
     
19. En el Valet Parking el uso del Facebook es un medio atractivo 
que le informa sobre las promociones de Valet Parking San 
Eduardo. 
     
20. Valet Parking San Eduardo hace uso de Redes Sociales 
frecuentemente. 
     
IMAGEN PERCIBIDA   
21. Las instalaciones del Valet Parking San Eduardo son aptas 
para brindar un buen servicio. 
     
22. Valet Parking San Eduardo se observa limpieza en sus 
ambientes de estacionamiento. 
     
23. Valet Parking San Eduardo demuestra lo que se percibe en 
el servicio ofrecido a sus clientes. 






CUADRO DE CONSISTENCIA 
PROBLEMA 
¿En qué medida 




de la marca 
Valet Parking 
“San Eduardo” 









de la marca Valet 
Parking “San 
Eduardo” de la 
ciudad de 
Chiclayo 2017. 




de la marca Valet 
Parking “San 

















 Diagnosticar la situación 
actual de la empresa 
Valet Parking en la 
ciudad de Chiclayo 
2017. 
 Identificar el 
posicionamiento de la 
marca valet parking san 
Eduardo en la ciudad de 
Chiclayo 2017. 
 Elaborar una propuesta 
de marketing para el 
posicionamiento de la 
marca valet parking san 








































































































ESQUEMA DE LOCALIZACION 
 
